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El proceso de decision de compra
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Roles en el proceso de compra:
» Iniciador
» Influyente
» Decisor
» Comprador
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Modelos explicativos

» Enfoque microeconémico

» Enfoque conductista

» Enfoque de psicologia social
» Enfoque psicografico

» Enfoque socioldgico
» Enfoque psicoanalitico

» Enfoque estructural
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Enfoque microeconémico

Supone un consumidor racional que busca
maximizar la satisfaccion de sus necesidades.

Axiomas de preferencia:

» de comparacion

» de transitividad

» de eleccion

Comercializacion 4
Aprendizaje Activo

Enfoque microeconémico

hamburguesas Restriccion
presupuestaria

Precios
relativos

2 4 6 8 peliculas
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Enfoque conductista

Tiene origen con el descubrimiento de Pavlov,

el reflejo condicionado y el fenémeno del

aprendizaje humano.

Sostiene que el reflejo condicionado contribuye

a la de formacion de habitos y costumbres.
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Enfoque conductista

Factores del proceso de aprendizaje del
consumidor:

» Impulso: necesidad o motivo

»Sefal: clave o estimulo

»Reaccion: respuesta ante la sefal

»Refuerzo: aumento de la

tendencia ante experiencias

positivas
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Enfoque conductista

Etapas de la curva de aprendizaje del
consumidor:

> Solucién extensiva de problemas

»Solucion limitada de problemas

»Conducta rutinaria

Howard-Sheth
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Enfoque conductista: Modelo Howard
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Enfoque psicologia social

La psicologia social explica el comportamiento
humano en relacién a las actitudes implicadas.

La actitud es una disposicion a percibir y enjuiciar de
un modo previamente determinado

La psicologia social se apoya en dos conceptos
basicos para explicar el comportamiento del hombre

» Status: conciencia se si, centro de valores y
nivel de aspiraciones

» Rol: actitudes y comportamientos que se
esperan del sujeto
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Enfoque psicologia social

Funciones que al “personaje” le corresponde
asumir:

» Rol social: construir ante los otros su

imagen

» Ideal: lo que quiere ser

» Mascara: el parecer ser

» Refugio: simular ser ante si mismo
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Enfoque psicografico:

Teoria de los factores de personalidad

Teoria de la correspondencia entre la imagen personal y la

del producto

Teoria de influencia del estilo de vida
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Enfoque psicografico: Teoria de los rasgos:

Es una teoria cuantitativa o empirica, se enfoca en la
medicién de caracteristicas psicoldgicas especificas que
llama rasgos. El rasgo es cualquier forma distintiva y
permanente que permite distinguir dos individuos.

Un rasgo:

- Refleja diferencias individuales
- Es consistente y perdurable

- Puede cambiar, proceso de maduracién o cambios en

el entorno
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Teoria de la correspondencia entre la imagen
personal y la del producto

Se apoya en estudios psicolégicos desarrollados por
Roger, James y Maslow y plantean la realizacién del ser
humano a través de la conciencia de si mismo.

Se propone la existencia de un “yo” (imagen de si mismo)
que el consumidor buscaré desarrollar y consolidar por
medio de imagenes simbdlicas que le aportan los

productos que usa.
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Teoria de la correspondencia entre la imagen
personal y la del producto

Se apoya en estudios psicol6gicos desarrollados por
Roger, James y Maslow y plantean la realizacion del ser
humano a través de la conciencia de si mismo.

Se propone la existencia de un “yo” (imagen de si mismo)
que el consumidor buscara desarrollar y consolidar por

medio de imagenes simbdlicas que le aportan los

productos que usa.
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Teoria de la influencia del estilo de vida

Se parte del supuesto que existen “estilos de vida” y

mercado puede ser segmentado segun los intereses,

valores, actitudes y opiniones.

Clasificacion de Well:

Tradicionalista - Hedonista
Sofisticado - Realizador
ético - Hombre de accion
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Enfoque sociolégico

Segln Adler, el impulso humano es el de una lucha
por la “superioridad” se pretende compensar los
sentimiento de inferioridad suscitados en la
infancia

Todo acto de consumo es un esfuerzo por sentirse
menos inferior

Para Erich Fromm, la motivacién serd guiada por el
deseo de relaciones sociales gratas.

Con la compra se adquiere un nuevo fragmento de
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Enfoque Socioldgico

Thorstein Veblen describié el comportamiento
de los grupos sociales con mayores ingresos en su
continua busqueda de prestigio.

Veblen sostiene que la propension emulativa es
probablemente la mas fuerte después del instinto de
la propia conservacion

Se descubren 3 efectos sobre la demanda:

» Efecto imitacion

» Efecto snobismo

» Efecto Veblen
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Enfoque psicoanalitico: Teoria freudiana

- La teoria freudiana sostiene que el comportamiento humano

responde al caracter de sus impulsos sexuales y biol6gicos.

- La personalidad segUn esta teoria se forma en la medida que

supera las distintas etapas en la infancia.
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Primera topica
Inconsciente

Consciente

Enfoque Estructural

i
i Codificacion ( Signo ) Decodificacion
{

Emisor

—————

Mensaje Receptor

Consumidor

Empresa
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Factores influyentes en el
comportamiento del consumidor
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